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Pantai Religi Nganteb adalah Pantai umum yang sedang dikembangkan oleh para lembaga 
pemerintahan. Upaya telah meningkatkan jumlah pengunjung Pantai ini. Tujuan dari penelitian ini 
adalah untuk mengetahui apakah terdapat pengaruh antara faktor budaya, faktor sosial, faktor pribadi 
dan faktor psikologis terhadap pengambilan keputusan dalam memilih tempat wisata. Penelitian ini 
menggunakan metode non probability sampling dengan teknik pengambilan sampel menggunakan teknik 
purposive sampling. Purposive sampling adalah pemilihan anggota sampel yang didasarkan atas tujuan 
dan pertimbangan tertentu. 
 




Religious Beach Nganteb is a public beach that is being developed by government agencies. Efforts have 
increased the number of visitors to this beach. The purpose of this study is to determine whether there is 
an influence between cultural factors, social factors, personal factors and psychological factors on 
decision making in choosing tourist attractions. This study uses a non probability sampling method with a 
sampling technique using purposive sampling technique. Purposive sampling is the selection of sample 
members based on specific objectives and considerations.  
 




Indonesia memiliki potensi yang besar di 
industri kepariwisataan saat ini, dan juga 
mempunyai keindahan alam serta ada keunikan 
kultur budaya dan berbagai macam suku di 
daerah masing – masing. Menurut  Suwantoro 
(2004:3) Pariwisata adalah suatu proses 
bepergian sementara dari seseorang atau lebih 
menuju tempat lain diluar tempat tinggalnya. 
Pariwisata itu sendiri akan menjadi daya tarik  
terhadap para wisatawan. Menurut Pendit yang 
dikutip Rai Utama (2017:142) daya tarik wisata 
adalah segala sesuatu yang menarik dan 
mempunyai nilai untuk dikunjungi dan dilihat. 
Pada dasarnya, daya tarik wisata dapat 
dikelompokkan menjadi dua kelompok, yakni 
daya tarik wisata alamiah dan daya tarik wisata 
buatan. Daya tarik wisata alamiah adalah wisata 
ciptaan Tuhan Yang Maha Esa yang terdiri dari 
keadaan alam, flora dan fauna. Sedangkan daya 
tarik wisata buatan merupakan hasil dari buatan 
manusia yang terdiri dari wisata agro, museum 
sejarah dan kompleks hiburan lainnya. 
Kabupaten Malang salah satu dari 
Provinsi Jawa Timur juga memiliki potensi 
alam dan budaya yang menarik serta juga 
memiliki keindahan pariwisata sebagai daya 
tarik konsumen atau wisatawan. Menarik minat 
konsumen berkunjung ke wisata maka pihak 
manajemen pariwisata harus bisa mempelajari 
perilaku konsumen dan juga melakukan 
pemasaran yang tepat dalam memasarkan 
pariwisata serta keungguluan dan kualitas yang 
ada pada tempat pariwisata tersebut. Sehingga 
para konsumen atau para pengunjung bisa 
tertarik untuk berkunjung ke tempat wisata dan 
para pengunjung merasa puas dengan pelayanan 
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yang di sediakan oleh pihak manajemen 
pariwisata dengan baik. Oleh sebab itu 
Kabupaten Malang khususnya Malang selatan 
sangat cocok untuk dijadikan tempat tujuan 
wisata. Menurut Kotler dan Keller (2009:166) 
Perilaku konsumen adalah studi tentang 
bagaimana individu dan kelompok memilih , 
membeli, menggunakan barang jasa, ide atau 
pengalaman untuk memuaskan kebutuhan 
mereka. Perilaku pembelian konsumen 
dipengaruhi oleh faktor budaya, sosial, pribadi 
dan psikologis. 
 Kota yang memiliki kekhasan tentu akan 
menjadi daya tarik tersendiri bagi wisatawan, 
baik domestik maupun mancanegara. Banyak 
kota ataupun daerah yang menjadi destinasi 
utama bagi wisatawan. Berdasarkan 
MalangTIMES(https://.MalangTimes.com) 
menyajikan kepada anda empat kota yang 
paling banyak dikunjungi wisatawan sepanjang 
2017 dan menjadi junjungan bagi para 
pelancong. Rupanya Malang menjadi wisatawan 
yang tertinggi dari kota yang lain. Malang Raya 
menempati urutan pertama dengan jumlah 
wisatawan terbanyak sepanjang 2017 lalu. 
Sedikitnya sebanyak 15,2 juta wisatawan. 
Rinciannya, berdasarkan data daari dinas 
kebudayaan dan pariwisata kota Malang 
kunjungan wisatawan ke kota Malang tahun lalu 
tembus 4 juta wisatawan. Sedangakan di 
Kabupaten Malang, masih berdasarkan data 
dinas pariwisata kabupaten Malang jumlah 
wisatawan mencapai 7 juta pada tahun 2017 
lalu. 
 Salah satu destinasi wisata di Kabupaten 
Malang, adalah Pantai Religi Nganteb yang 
terletak di Desa Tumpakrejo Kecamatan 
Gedangan Kabupaten Malang. Pantai Religi 
Ngantep memiliki daya tarik yang kuat dan 
dapat menjadi salah satu pariwisata favorit 
terhadap para wisatawan lokal maupun asing 
untuk berkunjung. 
Pantai Religi Nganteb juga dilengkapi 
dengan fasilitas penunjang seperti taman, 
gazebo, tempat panggung hiburan dan fasilitas 
lainnya. Salah satu faktor yang mempengaruhi 
kedatangan wisatawan asing untuk berkunjung 
ke Wisata ini adalah ombak yang cukup besar, 
sangat cocok untuk berselancar. Pantai ini 
memiliki ciri khas tersendiri bagi orang sekitar 
sini yaitu banyak tempat untuk melakukan ritual 
adat. Masyarakat disini masih mempercayai 
adat istiadat dan leluhur nenek moyang 
sehingga sering disebut kejawen. Rumusan 
masalah dari permasalahan penelitian ini antara 
lain; 
1. Apakah faktor budaya dapat berpengaruh 
terhadap pengunjung dalam memilih tempat 
wisata Pantai Religi Nganteb ? 
2. Apakah faktor sosial dapat berpengaruh 
terhadap pengunjung dalam memilih tempat 
wisata Pantai Religi Nganteb ? 
3. Apakah faktor pribadi dapat berpengaruh 
terhadap pengunjung dalam memilih tempat 
wisata Pantai Religi Nganteb ? 
4. Apakah faktor psikologis dapat berpengaruh 
terhadap pengunjung dalam memilih tempat 
wisata Pantai Religi Ngateb ? 
5. Apakah terdapat secara simultan antara 
faktor budaya, sosial, pribadi dan psikologis 
terhadap pengunjung dalam memilih tempat 
wisata Pantai Religi Nganteb ? 
 
Tujuan penelitian ini adalah menjawab 





Menurut Lamb, Hair dan McDaniel 
(2001:188) Perilaku konsumen menggambarkan 
bagaimana konsumen membuat keputusan-
keputusan pembelian dan bagaimana mereka 
menggunakan dan mengatur pembelian atau 
jasa. Pelajaran mengenai perilaku konsumen 
juga menyangkut analisa faktor-faktor yang 
mempengaruhi keputusan pembelian dan 
penggunaan produk. 
Menurut Kotler dan Keller  (2009:166) 
Perilaku konsumen adalah studi tentang 
bagaimana individu, kelompok, dan organisasi 
memilih, membeli, menggunakan, dan 
bagaimana barang jasa, ide, atau pengalaman 
untuk memuaskan kebutuhan dan keinginan 
mereka. Perilaku pembelian konsumen 
dipengaruhi oleh faktor budaya, sosial, dan 
pribadi. 
Jadi dari penjelasan  beberapa para ahli diatas 
dapat disimpulkan perilaku konsumen 
merupakan proses tindakan  yang seseorang 
lakukan membeli atau menggunakan produk dan 
jasa yang mereka butuhkan. Perilaku pembelian 
konsumen dipengaruhi oleh faktor budaya, 
faktor sosial, faktor pribadi dan faktor 
psikologi.(Kotler dan Keller 2009:166). 
 
Faktor Budaya 
Menurut Kotler dan Keller (2009:166) 
meliputi kelas budaya, subbudaya, dan sosial 
sangat mempengaruhi perilaku pembelian 
konsumen. 
1. Kelas Budaya (culture)  
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adalah determinan dasar keinginan dan 
perilaku seseorang. Melalui keluarga dan 
instuisi utama lainnya. 
Jadi kelas budaya yaitu faktor penentu yang 
paling mendasar dari segi keinginan perilaku 
seseorang karena kebudayaan menyangkut 
segala aspek kehidupan manusia. 
2. Kelas subbudaya (subculture)  
yang lebih kecil yang memberikan 
identifikasi dan sosialisasi yang lebih 
spesifik untuk anggota mereka. Subbudaya 
meliputi kebangsaan, agama, kelompok ras, 
dan wilayah geografis. Ketika subbudaya 
tumbuh besar dan cukup kaya, perusahaan 
sering merancang program pemasaran 
khusus untuk melayani mereka. 
3. Kelas sosial 
divisi yang relatif homogen dan bertahan 
lama dalam sebuah masyarakat, tersusun 
secara hierarki dan mempunyai anggota 
yang berbagai nilai, minat, dan perilaku 
yang sama. Kelas sosial mempunyai 
beberapa karakteristik. Pertama, orang – 
orang yang berada dalam masing-masing 
kelas cenderung mempunyai kemiripan 
dalam cara berpakaian, pola bicara, dan 
preferensi rekreasional dibandingkan orang 
dari kelas sosial yang berbeda. Kedua orang 
dianggap menduduki posisi lebih rendang 
atau lebih tinggi menurut kelas sosial. 
Ketiga  kelompok variabel misalnya, 
pekerjaan, penghasilan, kekayaan, 
pendidikan, dan orientasi nilai, 
mengidentifikasikan kelas sosial, alih-alih 
variabel tunggal. Jadi kelas sosial adalah 
bagian – bagian masyarakat yang relatif 
permanen dan tersusun rapi yang 
anggotanya mempunyai nilai, kepentingan, 
dan perilaku yang sama 
 
Faktor Sosial 
Menurut  Kotler dan Keller (2009:170) 
Selain budaya, faktor sosial seperti kelompok 
referensi, keluarga, serta peran sosial dan status 
mempengaruhi perilaku pembelian. 
1. Kelompok Referensi 
adalah semua kelompok yang mempunyai 
pengaruh langsung (tatap muka) atau tidak 
langsung terhadap sikap atau perilaku orang 
tersebut. Kelompok yang mempunyai 
pengaruh langsung di sebut kelompok 
keanggotaan. Beberapa kelompok ini 
merupakan Kelompok Primer, dengan siapa 
seseorang berinteraksi dengan apa adanya 
secara terus menerus dan tidak resmi, seperti 
keluarga, teman, tetangga, dan rekan kerja. 
Masyarakat juga menjadi Kelompok 
Sekunder, seperti agama, professional, dan 
kelompok persatuan perdagangan, yang 
cenderung lebih resmi dan memerlukan 
interaksi yang kurang berkelanjutan.Jadi 
kelompok referensi yaitu mempengaruhi 
perilaku dan konsep pribadi seseorang serta 
menciptakan tekanan untuk mengikuti 
kebiasaan kelompok yang mungkin 
mempengaruhi pilihan produk dan merek 
aktual seseorang. 
2. Keluarga 
adalah organisasi pembelian konsumen yang 
paling penting dalam masyarakat, dan 
anggota keluarga mempersentasikan 
kelompok referensi utama yang paling 
berpengaruh. Pengaruh yang lebih langsung 
terhadap perilaku pembelian sehari-hari 
yaitu keluarga. 
3. Peran dan Status 
adalah orang berpartisipasi dalam banyak 
kelompok – keluarga, klub organisasi. 
Kelompok sering menjadi sumber informasi 
penting dan membantu mendefinisikan 
norma perilaku. Kita dapat mendefinisikan 
posisi seorang dalam tiap kelompok dimana 
ia menjadi anggota berdasarkan peran dan 
status. Peran terdiri dari kegiatan yang 
diharapkan dapat dilakukan seseorang. 
Setiap peran menyandang Status. Contohnya 
manajer penjualan memiliki status yang 
lebih tinggi dibandingkan pegawai kantor. 
 
Faktor Pribadi  
Menurut Kotler dan Keller (2009:172) 
Keputusan pembeli juga dipengaruhi oleh 
karakteristik pribadi. Faktor pribadi meliputi 
usia dan tahap dalam siklus hidup pembeli, 
pekerjaan dan keadaan ekonomi, kepribadian 
dan konsep diri, serta gaya hidup dan nilai. 
Karena banyak dari karakteristik ini yang 
mempunyai dampak yang sangat langsung 
terhadap perilaku konsumen, penting bagi 
pemasar untuk mengikuti mereka secara 
seksama. Berikut ini yang meliputi faktor 
pribadi: 
 
1. Usia dan Tahap Siklus Hidup 
selera kita dalam makanan, pakaian, perabot, 
dan rekreasi sering berhubungan dengan usia 
kita. Konsumsi juga di bentuk oleh siklus 
hidup keluarga dan jumlah, usia serta jenis 
kelamin orang dalam rumah tangga pada 
satu waktu tertentu.Jadi Usia dan tahap 
siklus hidup merupakan seseorang yang 
mengubah barang dan jasa mereka beli 
selama hidup mereka, selera terhadap 
makanan, pakaian, dan rekreasi berhubungan 
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2. Pekerjaan dan Keadaan Ekonomi 
pekerjaan juga mempengaruhi pola 
konsumsi. Pekerja kerah biru akan membeli 
baju kerja, sepatu kerja, dan kotak makan. 
Pemasar berusaha mengidentifikasi 
kelompok pekerjaan yang mempunyai minat 
di atas rata-rata terhadap produksi dan jasa 
mereka dan bahkan menghatarkan produk 
kusus untuk kelompok pekerjaan tertentu. 
Jadi Pekerjaan dan keadaan ekonomi yaitu 
pekerjaan seseorang yang  akan 
mengarahkan pada kebutuhan dan keinginan 
seseorang dalam mengkonsumsi barang atau 
jasa yang diinginkan. Pilihan produk sangat 
dipengaruhi oleh keadaan ekonomi yaitu 
penghasilan yang dapat dibelanjakan, dan 
sikap terhadap pengeluaran dan tabungan. 
3. Kepribadian dan Konsep Diri 
Setiap orang mempunyai karakteristik 
pribadi yang mempengaruhi perilaku 
pembeliannya. Yang di maksud kepribadian 
(personalyty), adalah sekumpulan sifat 
psikologis manusia yang menyebabkan 
respons yang relatif konsisten dan tahan 
lama terhadap rangsangan lingkungan 
(termasuk perilaku pembelian). Kepribadian 
juga dapat menjadi variabel yang berguna 
dalam menganalisis pilihan merek 
konsumen.  
4. Gaya Hidup (life style)  
adalah  pola hihup seseorang di dunia yang 
tercermin dalam kegiatan, minat, dan 
pendapat. Gaya hidup memotret interaksi 
“seseorang secara utuh” dengan 
lingkungannya. Pemasar meneliti hubungan 
antara produk mereka dan kelompok gaya 
hidup. Misalnya, pembuat komputer 
mingkin menemukan bahwa sebagian besar 
pembeli komputer berorientasi pada 
pencapaian dan kemudian mengarahkan 
merekanya secara lebih jelas pada gaya 
hidup si pencapai. Menurut saya gaya hidup 
merupakan kepribadian seseorang yang 
menggambarkan pola hidup mereka yang 
menggunakan uangnya dan memanfaatkan 
waktu yang dimilikinya. 
 
Faktor Psikologi 
Menurut Kotler (2002:196) Pilihan 
pembelian seseorang dipengaruhi oleh empat 
faktor psikologi utama yaitu Motivasi, Persepsi, 
Pembelajaran, Serta Keyakinan dan Pendirian. 
1. Motivasi 
Seseorang memiliki banyak kebutuhan pada 
waktu tertentu. Beberapa kebutuhan bersifat 
biogenis: kebutuhan tersebut muncul dari 
tekanan biologis seperti lapar,haus,tidak 
nyaman. Kebutuhan yang lain bersifat 
psikogenis : kebutuhan itu muncul dari 
tekanan psikologis seperti kebutuhan akan 
pengakuan, dan penghargaan. Suatu 
kebutuhan akan menjadi motif jika ia 
didorong hingga mencapai tingkat intensitas 
yang memadai. Motif adalah kebutuhan yang 
mendorong seseorang untuk bertindak. Jadi 
Motivasi adalah dorongan dan keinginan 
didalam diri seseorang individu melakukan 
kegiatan-kegiatan untuk mencapai suatu 
tujuan. 
2. Persepsi 
seseorang yang termotivasi siap untuk 
bertindak. Bagaimana seseorang yang 
termotivasi bertindak akan dipengaruhi oleh 
persepsinya terhadap situasi tertentu. 
Menurut Peters yang dikutip Kotler 
(2002:198) Persepsi adalah proses yang 
digunakan oleh seorang individu untuk 
memilih, mengorganisasi, dan 
menginterpretasi masukan – masukan 
informasi guna menciptakan gambaran dunia 
yang memiliki arti. Kata kunci dalam 
definisi persepsi adalah individu. Seseorang 
menganggap wiraniaga yang berbicara 
dengan cepat sebagai seorang yang agresif 
dan tidak jujur, yang lain mungkin 
menganggap orang yang sama sebagai 
seorang yang pintar dan suka membantu. 
Orang dapat memiliki persepsi yang berbeda 
atas obyek yang sama.Menurut pendapat 
saya persepsi dari setiap orang terhadap 
suatu objek berbeda, maka ari itu persepsi 
bersifat subjektif. Perpsepsi dibentuk oleh 
seseorang dipengaruhi oleh pikiran dan 
lingkungan sekitarnya 
3. Pembelajaran 
meliputi perubahan perilaku seorang yang 
timbul dari pengalaman. Sebagian besar 
perilaku manusia adalah hasil dari belajar. 
Ahli teori pembelajaran yakin bahwa 
pembelajaran dihasilkan melalui perpaduan 
kerja antara dorongan, rangsangan, petunjuk 
bertindak, tanggapan, dan penguatan. 
Dorongan adalah rangsangan internal yang 
kuat yang mendorong tindakan. Petunjuk 
adalah rangsangan kecil yang menentukan 
kapan, dimana, dan bagaimana tanggapan 
seseorang. Dari uaraian diatas dapat 
dijelaskan bahwa belajar merupakan 
perubahan perilaku yang dihasilkan dari 
pengalaman dan latihan termasuk 
didalamnya adalah perilaku mengenai pola 
pembelian suatu produk baik berupa barang 
maupun jasa. 
4. Keyakinan dan Sikap 
Melalui bertindak dan belajar, orang 
mendapatkan keyakinan dan sikap. 
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Keduanya kemudian mempengaruhi perilaku 
pembelian mereka. Keyakinan adalah 
gambaran pemikiran yang dianut seorang 
tentang suatu hal. “Keyakinan mungkin 
berdasarkan pengetahuan, pendapat, atau 
kepercayaan. Keyakinan itu membentuk 
citra produk dan merek, dan orang bertindak 
berdasarkan citra tersebut. Jika beberapa 
keyakinan tempat salah dan menghambat 
pembelian, perusahaan manufaktur akan 
mengoreksi keyakinan-keyakinan tersebut. 
(Ibid yang dikutip Kotler,2002:199). “Sikap 
adalah evaluasi, perasaan emosional, dan 
kecenderungan tindakan yang 
menguntungkan atau tidak menguntungkan 
dan bertahan lama dari seseorang terhadap 
suatu obyek atau gagasan. (Schwartz yang 
dikutip Kotler,2002:200).” dari beberapa 
uraian di atas bahwa sikap mempelajari 
kecenderungan pemberian tanggapan 
terhadap suatu objek, baik yang disenangi 
maupun tidak, secara konsisten. 
 
Pengambilan Keputusan 
Menurut Setiadi yang dikutip Sangadji 
dan Sopiah (2013:121) mendefinisikan bahwa 
inti dari pengambilan keputusan konsumen 
adalah proses pengintegrasian yang 
mengombinasikan pengetahuan untuk 
mengevaluasi dua perilaku alternatif atau lebih, 
dan memilih salah satu diantaranya. Hasil dari 
proses pengintegrasian ini adalah suatu pilihan 
yang disajikan secara kognitif sebagai keinginan 
berperilaku. 
Jadi dari beberapa penjelasan para ahli diatas 
dapat disimpulkan pengambilan keputusan 
merupakan seseorang yang memilih suatu 
tindakan sebagai alternatif untuk mencapai 
kepuasan konsumen. 
Menurut Lamb,Hair dan Mcdaniel (2001:188) 
ketika membeli produk, secara umum konsumen 
proses pengambilan keputusan antara lain, 
pengenalan kebutuhan, pencarian informasi, 
evaluasi alternatif pembelian, dan perilaku 
setelah pembelian. 
a. Pengenalan kebutuhan 
Tahap pertama dalam proses pengambilan 
keputusan konsumen adalah pengenalan 
kebutuhan. Pengenalan kebutuhan terjadi 
ketika konsumen menghadapi 
ketidakseimbangan antara keadaan 
sebenarnya dan keinginan. Sebagai contoh 
apakah anda sering merasa haus setelah 
melakukan olah raga berat ? apakah iklan 
televisi mobil sport keluaran baru membuat 
anda mengharap membelinya? Pengenalan 
kebutuhan terpicu ketika konsumen diekspos 
pada stimulus internal atau eksternal. Rasa 
haus dan lapar adalah stimulus internal 
sedangkan stimulus eksternal antara lain, 
warna mobil,design kemasan, dan iklan di 
televisi. 
 
b. Pencarian informasi 
Setelah mengenali kebutuhan atau 
keinginan, konsumen  mencari informasi 
tentang beragam alternatif yang ada untuk 
memuaskan kebutuhan. Pencarian informasi 
dapat terjadi secara internal dan eksternal 
maupun keduanya. Pencarian informasi 
interal adalah proses yang mengingat 
kembali informasi yang tersimpan di dalam 
ingatan. Informasi yang tersimpan ini 
sebagian besar berasal dari pengalaman 
sebelumnya atas suatu produk. Dan 
sebaliknya pencarian informasi eksternal 
adalah mencari informasi dilingkungan luar 
kita. 
 
c. Evaluasi alternatif dan Pembelian 
Setelah mendapatkan informasi dan 
merancang sejumlah pertimbangan dari 
produk alternatif yang tersedia, konsumen 
siap untuk membuat suatu keputusan. 
Konsumen akan menggunakan informasi 
yang tersimpan di dalam ingatan, ditambah 
dengan informasi yang diperoleh dari luar 
untuk membangun suatu kriteria tertentu. 
Standar ini membantu konsumen untuk 
mengevaluasi dan membandingkan alternatif 
tersebut. Salah satu cara yang dipakai untuk 
memperkecil jumlah pilihan dalam sejumlah 
pertimbangan adalah dengan memilih atribut 
produk dan kemudian mengeluarkan semua 
produk yang tidak mempunyai atribut 
tersebut. Sebagai contoh, asumsikan bahwa 
John sedang berfikir untuk membeli barang 
sesuatu yang baru untuk menggantikan 
barang yang lama.  
 
d. Perilaku setelah pembelian  
Ketika membeli suatu produk, konsumen 
mengharapkan bahwa dampak tertentu dari 
pembelian tersebut. Bagaimana harapan – 
harapan itu terpenuhi, menentukan apakah 
konsumen puas atau tidak puas dengan 
pembelian tersebut. Misalnya, orang 
membeli kendaran yang tidak sesuai dengan 
harapannya. Jika kendaraan sesuai dengan 
harapan konsumen maka kepuasan 
konsumen akan tinggi, sebalinya kepuasan 
konsumen begitu tinggi karena harapan 
konsumen yang rendah tersebut ternyata 
dipenuhi melebihi harapannya. 
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Pariwisata  
Menurut Hanif dan Pramana (2018:1) 
kata berasal dari bahasa sansekerta yang terdiri 
atas dua suku kata yakni Pari dan Wisata, pari 
berarti seluruh semua dan penuh. Wisata berarti 
perjalanan, dengan demikian Pariwisata dapat 
diartikan sebagai perjalanan penuh yaitu 
berangkat dari suatu tempat menuju dan singgah 
di suatu beberapa tempat dan kembali ke tempat 
semula. 
Pariwisata adalah suatu proses 
berpergian sementara dari seseorang atau lebih 
menuju tempat lain diluar tempat tinggalnya. 
(Suwantoro 2004:3) 
Dari berbagai definisi pariwisata tersebut dapat 
diambil kesimpulan bahwa di dalam pengertian 
Kepariwisataan terkandung adanya tiga fikiran 
dasar. 
1. Adanya gerak yaitu perpindahan manusia 
dari satu tempat ke tempat lainnya. 
2. Adanya jeda yaitu perhentian untuk 
sementara waktu atau bukan untuk menetap 
dari oarang yang bergerak tersebut, di satu 
atau beberapa tempat yang bukan tempat 
tinggalnya. 
3. Persinggahan atau kunjungan tersebut tidak 
untuk mencari nafkah. 
 
Pengunjung wisata 
Pengunjung dalam pariwisata terdiri dari 
atas dua jenis yaitu wisatawan (tourist) dan 
pengunjung harian (same-day visitor). Yang 
termasuk dalam kategori pengunjung harian 
ialah penumpang kapal pesiar, awak kendaraan 
seperti pramugari dan anak buah kapal, 
sementara itu yang termasuk dalam kategori 
wisatawan ialah orang asing (berkebangsaan 
lain atau foreigners). (Ismayanti 2010:7) 
 
Hubungan antar Variabel 
Perilaku konsumen didefisinikan sebagai 
tindakan-tindakan individu yang secara 
langsung terlibat dalam usaha memperoleh dan 
menggunakan barang – barang jasa ekonomis 
termasuk proses pengambilan keputusan yang 
mendahului dan menentukan tindakan-tindakan 
tersebut (James F. Yang dikutip Setiadi 
2013:41) 
Penelitian yang dilakukan oleh Andhi 
Faisal Bahari dan Muhammad Ashoer (2018) 
hasil penelitian menunjukkan bahwa 
Kebudayaan, sosial, pribadi, dan psikologis 
berpengaruh secara simultan dan parsial 
terhadap keputusan kunjungan wisata 
 
Hipotesis 
 merupakan jawaban sementara terhadap 
rumusan masalah penelitian, dimana rumusan 
masalah penelitian telah dinyatakan dalam 
bentuk kalimat pertanyaan. Berdasarkan model 
konseptual pada gambar tersebut, dapat 













METODE PENELITIAN  
 
Jenis Penelitian 
Jenis penelitian ini menggunakan  
penelitian kuantitatif, menurut Sugiyono 
(2016:2) Metode Kuantitatif dinamakan metode 
tradisional, karena metode ini sudah cukup lama 
digunakan sehingga sudah mentradisi sebagai 
metode untuk penelitian. Metode ini disebut 
sebagai metode positivistik karena berlandaskan 
pada filsafat positivisme.  
 
Lokasi dan Waktu Penelitian 
Penelitian ini akan dilakukan di Wisata 
Pantai Religi Nganteb Desa Tumpakrejo 
Kecamatan Gedangan Kabupaten 
Malang.Penelitian ini akan dilaksanakan pada 
bulan April 2020 sampai selesai. 
 
Variabel Penelitian 
Menurut Sugiono (2016:39 variabel 
adalah sesuatu yang berbentuk apa saja yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari 
sehinggan diperoleh informasi tentang hal 
tersebut kemudian ditarik kesimpulannya.  
Variabel yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah: 
1. Variabel indenpenden faktor budaya 
(X1) 
2. Variabel indenpenden faktor sosial 
(X2) 
3. Variabel indenpenden faktor pribadi 
(X3) 
4. Variabel indenpenden faktor psikologis 
(X4) 
5. Variabel dependen pengambilan 
keputusan (Y) 
Populasi dan Sampel 
1. Populasi dalam penelitian ini adalah 
wisatawan yang sudah pernah mengunjungi 
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2. Dari hasil perhitungan sampel menggunakan 
rumus wibisono didapatkan angka 96.04 
yang dibulatkan menjadi 100. 
 
Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data yang 
digunakan dalam penelitian ini adalah : 
a. Interview (Wawancara) 
Menurut Sugiyono (2016:137) Wawancara 
digunakan sebagai teknik pengumpulan data 
apabila peneliti ingin melakukan studi 
pendahuluan untuk menemukan 
permasalahan yang harus diteliti,  
b. Kuesioner (Angket) 
Menurut sugiyono (2016:137) Kuesioner 
merupakan teknik pengumpulan data yang 
dilakukan dengan cara memberi seperangkat 
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada 
responden untuk dijawabnya 
c. Observasi 
Menurut sugiyono (2016:137) Observasi 
sebagai teknik pengumpulan data 
mempunyai ciri yang spesifik bila 
dibandingkan dengan teknik yang lain, yaitu 
wawancara dan kuesioner. 
 
Uji Validitas Dan Reabilitas 
 
Uji Validitas 
“Validitas menyatakan ketetapan atau 
keakuratan. Artinya data yang valid adalah data 
yang akurat atau data tepat. Sementara itu, uji 
validitas dalam penelitian ini menyatakan 
ketepatan alat ukur penelitian terhadap isi atau 
arti yang sebenarnya (Sugiarto,2016:205)”. 








r : koefisien korelasi product moment 
n : banyaknya responden 
x : item atau pertanyaan 
y : total variabel 
kriteria pengujian ini menurut Priyono 
(2015 : 92) menggunakan dua sisi dengan taraf 
signifikan 5%. Adapun kriteria pengujujian 
adalah jika r hutung lebih dari r tabel maka 
instrumen atau item pernyataan berkorelasi 
signifikan terhadap skor total dinyatakan valid, 
apabila r hitung kurang dari r tabel maka 
instrumen atau item pernyataan tidak 
berkorelasi signifikan terhadap skor total 




Menurut Sugiarto (2017:281) Dalam 
penelitian, reabilitas berkaitan dengan derajat 
konsistensi data dan stabilitas data atau temuan, 
suatu data dikatakan reliabel bila data tersebut 
konsistensi dan menunjukkan adanya ketelitian. 
Menurut Suliyanto (2009:157) pengujian 
reliabilitas diukur dari koefisien korelasi antara 
percobaan pertama dengan kedua. Bila koefisien 
korelasi positif dan signifikan maka instrumen 
tersebut dinyatakan reliabel. Hasil penelitian 
tersebut  reliabel apabila nilai Alpha Cronbach 
> 0.374. Uji reliabilitas dilakukan dengan cara 
memperhatikan setiap skor item dan skor 
totalnya yang dihitung berdasarkan rumus Alpha 













r11  = reabilitas instrumen 
k  = banyaknya butir pertanyaan 
Σ𝜎𝑏
2 = jumlah varians butir 
𝜎1
2 = varians total 
 
Teknik Analisis Data 
Teknik analis ini menggunakan Analisis 
Linear BergandaMenurut Sugiyono (2015:275) 
Analisis regresi ganda digunakan oleh peneliti, 
bila peneliti bermaksud meramalkan bagaimna 
keadaan (naik turunnya) variabel dependen, bila 
dua atau lebih variabel indenpenden sebagai 
faktor preditor dimanipulasi (dinaik turunkan 
nilainya). Persamaan regresi untuk empat 
variabel adalah : 
Y = a + b1X1 + b2X 2+ b3X3 + b4X4  
Keterangan : 
Y = Pengambilan keputusan 
a  = konstanta 
b1X1 = koefisien regresi 
X1 = Budaya 
X2 = Sosial 
X3 = Pribadi 
       X4  = Psikologi 
 
Uji Hipotesis 
Menurut Sugiarto (2017:123) Uji 
hipotesis merupakan prosedur – prosedur yang 
memungkinkan kita untuk menentukan apakah 
sampel yang diamati berbeda secara signifikan 
dari hasil perkiraan, sehingga dapat diputuskan 
diterima atau ditolaknya suatu hipotesis. 
 
a. Uji parsial (uji t) 
Mernurut Hasan (2009:31) Uji parsial 
digunakan untuk menguji signifikan atau 
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tidaknya hubungan dua variabel antara variabel 
interval/rasio dengan variabel interval/rasio 
yang melibatkan hubungan lebih dari dua 
variabel dengan mengkostantakan variabel yang 
tidak kita ukur. Pengujian untuk hipotesis 
menggunakan uji t. Hal ini untuk menguji 
apakah faktor budaya (X1), Sosial (X2), pribadi 
(X3) dan psikologi (X4) secara sendiri 
berpengaruh terhadap pengambilan keputusan 
dalam memilih tempat wisata (Y) 
 
b. Uji Simultan (uji F) 
Menurut Hasan (2009 : 99) uji simultan 
digunakan untuk menguji signifikan atau 
tidaknya hubungan lebih dari dua variabel. 
Penelitian ini menggunakan uji f untuk 
menganalisis apakah faktor budaya (X1), Sosial 
(X2), Pribadi (X3), dan Psikologi (X4) 
berpengaruh secara bersama-sama terhadap 
pegambilan keputusan dalam memilih tempat 
wisata (Y) 
Apabila Fhitung > Fhitung . maka Ho ditolak dan Ha 
diterima, artinya  seluruh variabel bebas 
berpengaruh secara simultan terhadap variabel 
terikat 
Apabila Fhitung > Fhitung , maka Ho diterima dan 
Ha ditolak, artinya seluruuh variabel bebas tidak 






Berdasarkan hasil uji validitas dapat 
diketahui bahwa variabel X1, X2, X3, X4 dan Y 
adalah valid karena rhitung > rtabel. 
Tabel Uji Validitas  
Variabel Item rhitung rtabel Ket. 
Faktor 
budaya X1 
X1.1 0.628 0.196 Valid 
X1.2 0.614 0.196 Valid 
X1.3 0.650 0.196 Valid 
X1.4 0.671 0.196 Valid 
X1.5 0.530 0.196 Valid 
Faktor sosial 
X2 
X2.1 0.699 0.196 Valid 
X2.2 0.572 0.196 Valid 
X2.3 0.495 0.196 Valid 
X2.4 0.695 0.196 Valid 
X2.5 0.685 0.196 Valid 
Variabel Item rhitung rtabel Ket. 
Faktor 
pribadi X3 
X3.1 0.678 0.196 Valid 
X3.2 0.699 0.196 Valid 
X3.3 0.702 0.196 Valid 
X3.4 0.458 0.196 Valid 
X3.5 0.532 0.196 Valid 
Faktor 
psikologisX4 
X4.1 0.742 0.196 Valid 
X4.2 0.594 0.196 Valid 
X4.3 0.705 0.196 Valid 
X4.4 0.691 0.196 Valid 
X4.5 0.701 0.196 Valid 
Pengambilan 
keputusan Y 
Y1 0.585 0.196 Valid 
Y2 0.499 0.196 Valid 
Y3 0.778 0.196 Valid 
Y4 0.699 0.196 Valid 
Y5 0.736 0.196 Valid 
 
2.Uji Reliabilitas 









0.591 5 Reliabel 
Faktor 
Sosial (X2) 
0.612 5 Reliabel 
Faktor 
Pribadi (X3) 















0.680 5 Reliabel 
Berdasarkan tabel diatas dapat diketahui bahwa 
X1,X2,X3,X4 dan Y reliabel karena nilai Alpha 
Cronbach > o.374. 
 
Hasil Regresi Berganda 
Berdasarkan tabel 19 dengan memperlihatkan 
angka yang berada pada kolom B (koefisien), 
dapat disusun persamaan regresi linear 
berganda, sebagai berikut: 
Y = 3.011+ 0.112 X1 + 0.185 X2 + 0.072 X3 + 
0.440 X4 
Berdasarkan persamaan regresi diatas dapat 
dijelaskan sebagai berikut: 
a. Konstanta (a) sebesar 3.011 : menunjukkan 
bahwa variabel faktor budaya (X1), faktor 
sosial (X2), faktor probadi (X3), faktor 



















.112 .088 .105 1.273 .206 
TOTA
LX2 
.185 .082 .209 2.254 .026 
TOTA
LX3 
.072 .078 .083 .929 .355 
TOTA
LX4 
.440 .081 .480 5.397 .000 
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(nol), maka besarnya variabel pengambilan 
keputusan (Y) sebesar 3.011 
b. Koefisien regregsi  variabel faktor budaya 
(X1) sebesar 0.112, artinya bahwa setiap 
peningkatan (penambahan) 1% variabel 
budaya (X1), maka akan meningkatkan 
pengambilan keputusan (Y) sebesar 0.112 
c. Koefisien regresi variabel faktor sosial (X2) 
sebesar 0.185, artinya bahwa setiap 
peningkatan (penambahan) 1% variabel 
sosial (X2), maka akan meningkatkan 
pengambilan keputusan (Y) sebesar 0.185 
d. Koefisien regresi variabel faktor pribadi 
(X3) sebesar 0.072, artinya bahwa setiap 
peningkatan (penambahan) 1% variabel 
pribadi (X3), maka akan meningkatkan 
pengambilan keputusan (Y) sebesar 0.072 
e. Koefisien regresi variabel faktor psikologis 
(X4) sebesar 0.440, artinya bahwa setiap 
peningkatan (penambahan) 1% variabel 
psikologis (X4), maka akan meningkatkan 
pengambilan keputusan (Y) sebesar 0.440 
 
Hasil analisis Uji t (Parsial) 
Tabel Uji t 
 
Variabel thitung ttabel Keterangan 
Faktor 
budaya X1 




2.254 1.980 Berpengaruh  
Faktor 
pribadi X3 





5.397 1.980 Berpengaruh  
a. Uji t pada faktor budaya (X1) 
Uji t terhadap indikator faktor budaya (X1) 
didapatkan thitung sebesar 1.273 dengan 
signifikan t sebesar 0.206, karena thitung  < 
ttabel  (1.273 < 1.980) atau signifikan t lebih 
besar dari 0.05 (0.206 > 0.05) maka secara 
parsial indikator faktor budaya (X1) tidak 
berpengaruh signifikan terhadap 
pengambilan keputusan (Y). 
b. Uji t pada faktor sosial (X2) 
Uji t terhadap indikator faktor sosial (X2) 
didapatkan thitung sebesar 2.254  dengan 
signifikan t sebesar 0.026, karena thitung  > 
ttabel  (2.254 > 1.980) atau signifikan t lebih 
kecil dari 0.05 (0.026 < 0.05) maka secara 
parsial indikator faktor sosial (X2)  
berpengaruh signifikan terhadap 
pengambilan keputusan (Y). 
c. Uji t pada faktor pribadi (X3) 
Uji t terhadap indikator faktor pribadi (X3) 
didapatkan thitung sebesar 0.929 dengan 
signifikan t sebesar 0.355, karena thitung  < 
ttabel  (0.929 < 1.980) atau signifikan t lebih 
besar dari 0.05 (0.355 > 0.05) maka secara 
parsial indikator faktor pribadi (X3) tidak 
berpengaruh signifikan terhadap 
pengambilan keputusan (Y). 
d. Uji t pada faktor psikologis (X4) 
Uji t terhadap indikator faktor  psikologis 
(X4) didapatkan thitung sebesar 5.397 
dengan signifikan t sebesar 0,000, karena 
thitung  > ttabel  (5.397 > 1.980)  atau 
signifikan t lebih kecil dari 0.05 (0.000 < 
0.05) maka secara parsial indikator faktor 
psikologis (X4) berpengaruh signifikan 
terhadap pengambilan keputusan (Y). 
 
Hasil anlisis Uji F (simultan) 





































Nilai Ftabel=2.46 dengan taraf sig. =0.05. 
Berdasarkan hasil output diatas menunjukkan 
bahwa nilai Fhitung > Ftabel (24.056 >2.70). Maka 
dari analisi dapat disimpulkan bahwa secara 
simultan atau bersama – sama variabel faktor 
budaya (X1), faktor sosial(X2), faktor pribadi 
(X3), dan faktor psikologi (X4) secara bersama 
– sama berpengaruh terhadap pengambilan 
keputusan 
 
KESIMPULAN DAN SARAN 
 
Kesimpulan  
Berdasarkan uraian diatas dapat ditarik 
kesimpulan yaitu: 
1. Berdasarkan hasil uji yang telah dilakukan 
sebelumnya, secara individu atau parsial 
menunjukkan bahwa variabel faktor budaya 
tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 
pengambilan keputusan. Hal ini sudah 
dibuktikan dengan taraf signifikan 0.206 > 
0.05, dan juga thitung < ttabel (1.273<1.980) 
maka uji variabel faktor budaya terhadap 
pengambilan keputusan adalah Ho diterima 
dan Ha ditolak.  
Artinya variabel faktor budaya tidak 
berpengaruh signifikan terhadap 
pengambilan keputusan dalam memilih 
tempat wisata Pantai Religi Nganteb. 
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2. Berdasarkan hasil uji yang telah dilakukan 
sebelumnya, secara individu atau parsial 
menunjukkan bahwa variabel faktor sosial 
berpengaruh secara signifikan terhadap 
pengambilan keputusan. Hal ini sudah 
dibuktikan dengan taraf signifikan 0.026 < 
0.05, dan juga thitung > ttabel (2.254 > 1.980) 
maka uji variabel faktor sosial terhadap 
pengambilan keputusan Ho ditolak dan Ha 
diterima. 
Artinya variabel faktor sosial berpengaruh 
signifikan terhadap pengambilan keputusan 
dalam memilih tempat wisata Pantai Religi 
Nganteb. 
 
3. Berdasarkan hasil uji yang telah dilakukan 
sebelumnya, secara individu atau parsial 
menunjukkan bahwa variabel faktor pribadi 
tidak berpengaruh secara signifikan terhadap 
pengambilan keputusan. Hal ini sudah 
dibuktikan dengan taraf signifikan 0.355 > 
0.05, dan juga thitung < ttabel (0.929<1.980) 
maka uji variabel faktor pribadi terhadap 
pengambilan keputusan adalah Ho diterima 
dan Ha ditolak. 
Artinya variabel faktor pribadi tidak 
berpengaruh signifikan terhadap 
pengambilan keputusan dalam memilih 
tempat wisata Pantai Religi Nganteb. 
4. Berdasarkan hasil uji yang telah dilakukan 
sebelumnya, secara individu atau parsial 
menunjukkan bahwa variabel faktor 
psikologis berpengaruh secara signifikan 
terhadap pengambilan keputusan. Hal ini 
sudah dibuktikan dengan taraf signifikan 
0.000 < 0.05, dan juga thitung > ttabel (5.397 > 
1.980) maka uji variabel faktor psikologis 
terhadap pengambilan keputusan Ho ditolak 
dan Ha diterima. 
Artinya variabel faktor psikologis 
berpengaruh signifikan terhadap 
pengambilan keputusan dalam memilih 
tempat wisata Pantai Religi Nganteb. 
5. Berdasarkan hasil uji yang telah dilakukan 
sebelumnya, secara simultan menunjukkan 
bahwa variabel faktor budaya, faktor sosial, 
faktor pribadi dan faktor psikologis 
berpengaruh secara signifikan terhadap 
pengambilan keputusan. Hal ini sudah 
dibuktikan dengan fhitung   > ftabel (24.056 > 
2.70). maka uji simultan varibel faktor 
budaya, faktor sosial, faktor pribadi dan 
faktor psikologis terhadap pengambilan 
keputusan Ho ditolak dan Ha diterima. 
Artinya variabel faktor budaya, faktor sosial, 
faktor pribadi dan faktor psikologis 
berpengaruh signifikan terhadap 
pengambilan keputusan secara simultan 




1. Bagi pengelola wisata Pantai Religi Nganteb 
Hasil penelitian ini untuk bahan 
pertimbangan bagi pengelola wisata, untuk 
variabel faktor budaya dan faktor pribadi 
pihak pengelola harus bisa menerapkan 
inovasi – inovasi terbaru agar bisa dijadikan 
kebudayaan dan kepribadian dikalangan 
pelajar/mahasiswa. Dan  perlu diperhatikan 
juga yaitu faktor  sosial, dan faktor 
psikologis yang terus ditingkatan lagi 
sarama prasara yang ada sehingga dapat 
menarik para wisatawan. 
 
2. Bagi peneliti selanjutnya 
Untuk penelitian selanjutnya untuk 
menambahkan variabel lain yang 
mempengaruhi pemilihan tempat wisata 
utamanya variabel diluar faktor konsumen 
atau faktor eksternal seperti halnya promosi, 
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